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内容概要

　　本系列丛书由淘宝网组织编写，将淘宝网第一本网店运营专才教程化整为零，得出网店运营细分
门类：美工、客服、推广、数据化营销、流程化管理等，以满足日新月异的电子商务人才发展需求。
也适合各培训机构，职业院校作为教材使用，同时满足部分学员自学的需求。
本系列丛书出版后受到读者的热烈欢迎。

　　《网店推广.实战分析（全彩）》深度讲解网店推广知识，从实际店铺的推广案例出发，分析各种
推广工具和方法的优势、成本和注意事项，并总结经验和教训。
希望读者通过《网店推广.实战分析（全彩）》的学习，迅速掌握网店推广实际操作的经验与要点。

　　《网店推广.实战分析（全彩）》适合电子商务从业人员和网店一线推广人员。
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章节摘录

版权页：   插图：    我爱小迷你终于第一次在产品转型中找到了切实可行的方法，从代销转为进销的
这一计划也成功地让他们迈开了第一步。
最低风险的转型方法中的一种被我爱小迷你找到，从原代销商品中选择已有销量的商品中转为进销，
销量越高，转型的风险也就越低。
原来有销量的宝贝在搜索和类目进行销量排名和人气排名时都有了较好的基数。
而客户进入此宝贝页面后也看到有原始销量，而他们对于宝贝是代销还是进销没有任何概念。
除了发货地址由原来供应商发货变为店铺自己发之外，其余对顾客是没有影响的。
而如果原来店铺的供应商提供的商品在质量把控做得比较到位时，店铺的动态评分和宝贝的评价都会
让宝贝的转型风险降低，让新客户进行持续购买。
 当然这样的做法也并非是万无一失的，商业上的任何转型和改变必定会面临一定的风险，那么这个阶
段我爱小迷你的新困惑也出现了。
 虽然宝贝销量仍然不断攀升，但是徐靓和李娜夫妇发现了一个微妙的变化，就是动态评分中宝贝与描
述相符这一项评分有降低的趋势。
虽然不是很明显，但是却表示进来的商品质量真的不怎么好。
而在一个客户给的差评中提到商品有质量问题，让我爱小迷你的两位掌柜肯定了这一点，由于店铺原
来销售的这款宝贝图片是供应商提供的，宝贝描述中的细节以及产品规格都丝毫不差，但批发市场中
进来的宝贝虽然和图片上看起来外观一样，但是很多小的细节都有差距，而进货价格低廉，也确实是
因为产品的质量降低了。
所以很多新老客户都对这款转型产品产生了一定的负面感受。
 难道这次转型是失败的吗？
徐靓和李娜两人再次产生了疑惑。
而解决问题的决心当然并不会因此而停滞。
那么进的产品有什么问题呢？
两人直接从分销供应商那里拿来了样品和自己去批发市场进来的商品进行对比，发现尺码、面料材质
、颜色等有多处差距，虽然不是特别大但是细心地看还是能发现差别。
接下来怎么办呢？
徐靓和李娜带着分销供应商的样品跑了多个市场做对比，发现几乎完全一样的产品也有，但是价格优
惠不是特别大，而且大多数的产品看上去总有或多或少的差距。
 最终两人决定要进和分销供应商提供的产品完全一样的货，那么直接找供应商本人进货绝对不会产生
货不对板的情况。
接下来两人抱着尝试的心态和现在的分销供应商进行沟通，询问分销的产品是否能直接进货，如果直
接现金进货又有多少折扣。
得到的结果是可以进销，折扣比从分销商进货的低，虽然折扣不是很大但是比现在的折扣低。
得到这一结果后，两人在店铺选择了十几款有销量的宝贝，立即转成了进销。
当然有了原始的交易记录和好评，同时商品的品质也完全一致了，接下来店铺的运营也大大好转了。
 解决了部分分销产品利润低的问题后，商品同质化严重的问题实际上仍然没有得到解决。
那么如何才能解决商品同质化的问题呢？
只有找供应商没有的产品，才能拉开和从同一家供应商手上拿货的对手的差距。
经过前面几次的挫折，我爱小迷你的掌柜对接下来的进货非常小心和谨慎，生怕再发生什么问题。
而在不断的挫折和进步中，两位掌柜深深地感受到客户第一的重要性，不考虑客户感受店铺也无法顺
利运营。
 那么知道了客户的重要性，接下来该怎么进货呢？
我爱小迷你店铺的整体装修、宝贝图片等都偏向可爱少女喜欢的风格，同时从店铺销量较高，评价比
较好的几款宝贝也可以感受到店铺的顾客以年轻女孩人群为主。
与客户交流的工作平时都是李娜操作的，在与客户的沟通中，她也发现大多数顾客的言谈举止中流露
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出可爱活泼的个性，再从交易后台还能看到一些更为实际的数据，即从已卖出的宝贝中看到每个客户
的地址，其中以家庭地址和学校地址为主，公司地址偏少。
那么这些地址也能反映店铺里大部分客户为院校学生。
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名人推荐
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